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1. DESCRIPCIÓN DEL PROYECTO 
 
Descripción de la actividad principal 
 
PatCom es una Agencia de comunicación especializada en el sector de la 
moda, belleza y estilo de vida dedicada a las medianas y pequeñas empresas 
valencianas de estos sectores. PatCom quiere ofrecer a sus clientes servicios 
de comunicación personalizados y adaptados a cada uno de ellos con el 
objetivo de satisfacer sus necesidades tanto a nivel informativo como su 
repercusión social en la sociedad valenciana. Además, mantiene una estrecha 
relación con los medios de comunicación tanto tradicionales como digitales con 
el fin de proporcionar conocimiento mediático de las actividades de sus 
clientes.  
 
PatCom se encarga del gabinete de prensa con la correspondiente elaboración 
de notas de prensa, dossier de prensa, convocatorias de prensa, entre otros. 
Además, organiza Open Press Day para que los periodistas conozcan de 
primera mano las nuevas colecciones, nuevas acciones, mejoras… e intentar 
que sus noticias e información lleguen a más público y adquiera fama la 
empresa. También se ocupa de la comunicación online como la creación de 
páginas web o blogs, la creación de perfiles sociales y su gestión. Las 
principales redes sociales que controla son Facebook, Twitter, Pinterest e 
Instagram. Por último, puede organizar y diseñar un evento adaptándose a las 
características del cliente que lo solicite. Un evento se organiza en el caso que 
se quiera dar a conocer una nueva colección o una acción que va a tener una 
muy positiva repercusión para la firma. Por ejemplo, si se tratase de un centro 
de belleza que quiere lanzar un nuevo tratamiento antimanchas, se podría 
organizar un evento en el que las profesionales hablasen sobre los productos, 
beneficios y resultados de dicho tratamiento. Además, se ofrecería la 
posibilidad de probarlo y se podría dar descuentos a todos los asistentes. De 
esta manera, se consigue que las mujeres y hombres interesados se 
conviertan en clientes tanto del centro como de la nueva iniciativa que quieren 
lanzar y, a su vez, éstos hablen positivamente a sus amigos y familiares. 
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Los objetivos de Patcom son: 
 
1. Generar confianza para conseguir que las empresas de este sector 
soliciten mi ayuda para gestionar su comunicación externa.  
2. Posicionar a la empresa como una fuente de información fiable y de 
calidad en el campo, moda, belleza y estilo de vida.  
3. Ser dinámicos y activos en el mundo online para transmitir a los clientes 
que somos una empresa actual, joven y viva.  
4. Informar y mantener una buena relación a los medios de comunicación 
especializados en el mundo de la moda, belleza y estilo de vida.  
 
Antecedentes del mismo 
 
PatCom es la unión de dos de mis grandes pasiones. Por una parte el 
periodismo y por otra el mundo de la moda. 
 
Esta empresa es una idea que tenía en mente desde hace un año, 
concretamente, desde que comencé a trabajar en una revista de moda, cultura, 
ocio, estilo de vida y eventos. Durante el tiempo que estuve trabajando en 
dicha revista, recibía notas de prensa, convocatorias de prensa y/o asistía a 
eventos de aperturas de nuevas tiendas. Me gustaba el trabajo que tenía pero 
me gustaba más formar parte del otro lado, es decir, de las agencias de 
comunicación que se encargaban de elaborar toda la información que llegaba a 
los medios de comunicación. Tras planteármelo, estuve investigando a estas 
agencias y observé que la mayoría eran empresas que trabajaban a nivel 
nacional y/o que no estaban centradas en ningún sector concreto. Fue en este 
momento cuando se me ocurrió la idea de poder crear mi propia Agencia de 
comunicación y desarrollarme en lo que realmente me gustaba. Además, como 
conocía sutilmente el sector, decidí diferenciarme del resto creando un 
gabinete de comunicación especializado en un sector, concretamente la moda, 
belleza y estilo de vida, y dirigido a las pequeñas y medianas empresas 
valencianas, ya que considero que nadie conoce mejor el sector que alguien 
que le encanta la moda, vive y trata con los comercios de dicha ciudad. 
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Presentación de sus promotores 
 
La empresa que me gustaría montar, PatCom, es una Agencia de 
comunicación especializada en la moda, belleza y estilo de vida. Considero que 
cuando un negocio se centra en un sector los precursores de la idea deben de 
conocer y haber tratado esa parcela. Como he explicado brevemente en el 
apartado anterior, conozco esta área a nivel nacional y más concretamente a 
nivel local porque, por una parte, he trabajado durante un periodo de tiempo en 
una revista que lo trataba y ya tengo algunos contactos, y por otra parte, a nivel 
personal me encanta la moda y todo lo relacionado con ella como es el sector 
de la belleza y estilo de vida. Estoy bien informada de las nuevas tendencias, 
de las estrategias o campañas que pueden llevar a cabo las grandes firmas y, 
en general, de todo lo que ocurre en la actualidad. Mi pasión por este mundo 
repercute muy positivamente en el resultado de mi trabajo para mis clientes.  
 
En cuanto a nivel formativo, este año termino mi grado en periodismo, además, 
tengo cursos relacionados con la moda como “Personal Shopper”, “Asesoría de 
Imagen” y “Escaparatismo”, otros cursos están se corresponden con el mundo 
online como “Comunicación y Marketing” y “Viralizar con Facebook y vender 
con Social Media”, por último, tengo una base empresarial debido a que hice 
un curso de 150 horas de “Gestión empresarial”. También, conozco el manejo 
de programas básicos de hoy en día para poder llevar una Agencia de 
comunicación online y aportar contenidos multimedia, utilizaría Final Cut para 
montar un vídeo de presentación o promoción, Logic para un reportaje 
radiofónico, Photoshop o Illustrator para crear logos o los elementos necesarios 
para las páginas web o blog. Además, de InDesign, que aunque no tenga una 
gran utilidad en el mundo online, siempre es necesario conocerlo por si algún 
cliente necesita un pequeño folleto, díptico o tríptico. 
 
A continuación, explicaré cómo surgió el nombre de esta empresa, PatCom. Mi 
nombre es Patricia y me quiero dedicar al mundo de la comunicación, deduje 
que debía de escoger un nombre fácil de recordad, de pronunciar y que me 
identificase, finalmente, pensé en PatCom una fusión de las dos palabras que 
definen mi empresa Patricia (Pat) y Comunicación (Com). Asimismo, el logo 
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que he diseñado es sencillo y fácil de escribir (Imagen 1). El color 
seleccionado, es el morado porque considero que es un color neutro que no se 
identifica ni con hombres ni con mujeres, además, el mundo de la moda está 
compuesto por todos los colores de la paleta cromática por lo que no podía 
elegir un color que me identificase con este sector. En cuanto a la tipografía, es 
desenfadado pero a la vez formal, parece que esté escrita a mano pero tienes 
toques de elegancia como es la unión entre la “t” y la “c”. El nombre de la 
empresa incorpora la función de la empresa “Agencia de Comunicación” para 
que no queden dudas qué es y a qué se dedica. A continuación se muestra el 
logo. 
 
Imagen 1: Logotipo corporativo de la empresa  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Finalmente, considero que por todas las razones aportadas tengo el perfil 
adecuado para poder elaborar, desarrollar y gestionar una agencia de 
comunicación especializada en la moda, belleza y estilo de vida. 
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2. RECURSOS HUMANOS 
 
En un inicio al crear PatCom no contrataría a nadie para la plantilla de 
trabajadores, sino que yo me encargaría de realizar todo el trabajo. Al 
comenzar con mi empresa no tendría un gran volumen de clientes y debería de 
invertir en darme a conocer, por tanto, no me saldría rentable contratar a nadie. 
Sí que es cierto que contrataría los servicios de personas ajenas a la empresa.  
 
Éstos serían: 
 
- Gestoría, de forma continuada para que me llevase la contabilidad, las 
obligaciones fiscales periódicas como IVA o retenciones IRPF, las 
gestiones administrativas, entre otras. De esta manera me aseguraría 
que todo está en orden y no tengo ninguna deuda ni incumplimiento con 
la ley. 
- Diseñador gráfico. Contrataría a un freelance para que me hiciese los 
trabajos relacionados con el diseño de las web en momentos puntuales 
porque son expertos que saben cómo crear perfectamente una web y, 
además, saben como hacerla visual, atractiva y aplicar el sentido 
estético con el que se identifica el cliente. Una vez que ya están creadas 
yo puedo encargarme de su gestión.  
 
Por otra parte, en un futuro, cuando la empresa esté asentada y tenga un 
volumen aceptable de clientes sí que contrataría a una persona para que juntos 
sacásemos adelante la empresa y que no bajase la calidad de los servicios que 
ofrezco a mis clientes, así como, el trato personal e individualizado que  me 
caracteriza. 
 
En un principio contrataría a un profesional formado y especializado en el 
sector de la comunicación y el mundo online. Seguramente buscaría a alguien 
que estuviese especializado en el ámbito digital y que tuviese un perfil más 
enfocado hacia el marketing de manera que PatCom pudiese ampliar  sus 
servicios, convirtiéndose en una Agencia de comunicación más completa. 
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Además, solicitaría formar parte de los programas de prácticas de las 
universidades cercanas. Me parece una buena oportunidad de, por un lado, 
darte a conocer a un mayor público, y por otro lado, ayudar a formar a jóvenes 
que tienen ganas de empezar en el mundo laboral.  
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3. FORMA JURÍDICA DEL PROYECTO 
EMPRESARIAL 
 
La forma jurídica que adquiere esta empresa es Empresario individual, es 
decir, autónomo.  
 
Las razones por las que me decanto por esta forma jurídica se presentan a 
continuación: 
 
- En primer lugar, a la hora de crearla existen muchas menos trabas 
burocráticas. El proceso para comenzar la actividad en un empresa 
autónoma es más sencillo, por tanto, me ahorra tiempo y puedo buscar 
clientes mucho antes. 
- En segundo lugar, no exige un capital social mínimo, ello quiere decir 
que puedo invertir sólo lo estrictamente necesario para comenzar con mi 
actividad sin emplear un exceso dinero y/o endeudarme para conseguir 
ese mínimo que me exigen en otras formas jurídicas. 
- En tercer lugar, la administración corre a cargo del empresario. En este 
sentido soy yo quien toma las decisiones y no necesito consultar ni votar 
con otros miembros. 
- En cuatro lugar, el empresario autónomo tributa con el modelo IRPF 
(Impuesto sobre la Renta de las Persona Física). El primer año no 
tendré una gran cartera de clientes, debo de darme a conocer, pagar la 
inversión que he hecho, por tanto, estimo, que los beneficios serán 
inferiores a 40.000€. En el IRPF el tipo impositivo es por tramos y 
pagaría menos cantidad de impuesto. Por otra parte, no descarto que en 
futuro cuando mis clientes hayan aumentado, tenga un nombre y mis 
deudas estén pagadas, obtenga un beneficio superior a 40.000€ 
entonces mi forma jurídica pasaría a convertirse en Sociedad Limitada 
Unipersonal, debido a que el tipo impositivo será menor en este caso. 
En el caso que se lleve a cabo este cambio cedería mis bienes que 
representarían una aportación no monetaria al capital de la nueva 
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sociedad, pagando en el 1,5% de su valor por el Impuesto de Actos 
Jurídicos Documentados y Transmisiones Patrimoniales. 
- En quinto y último lugar, no pretendo ser ostentosa y hacer una excesiva 
inversión monetaria en un inicio, por tanto, no existe la posibilidad de 
incurrir en deudas elevadas. 
 
Los trámites y los modelos que debo de cumplimentar para llevar mi actividad a 
cabo son los siguientes: 
 
- Alta censal: Modelo 036 y  Modelo 037  
- Solicitud de afiliación a la Seguridad Social, asignación de número de 
Seguridad Social y variación de datos: Modelo TA.1 
- Solicitud de inscripción en el Sistema de la Seguridad Socia: Modelo 
TA.6 
- Solicitud de alta, baja o variación de datos en el régimen especial de 
autónomos: Modelo TA. 0521/1 
- Licencia de apertura  
- Licencia de obras  
- Alta en los organismos de trabajo: 
o Comunicación a la autoridad laboral competente (departamento 
de trabajo de la consejería de  empleo o trabajo de la CCAA) 
o Legalización de los libros de visitas 
 
Todos ellos se adjuntan al final del trabajo en el apartado “Anexo”, excepto el 
libro de visitas debido a que se trata de un libro físico y no un documento. Este 
libro es necesario e indispensable para todas las empresas y debe de estar 
siempre a disposición de los funcionarios de la inspección de trabajo y la 
Seguridad Social. 
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Los costes que podrían incurrir a la hora de la creación de mi empresa y del 
momento de convertirme en empresaria individual o autónoma, serían los 
siguientes: 
  
Alta RETA (Régimen Especial de Trabajadores Autónomos) 
 
El alta en la Seguridad Social y su pago mensual. Su cantidad depende según 
la base de la cotización que se decida normalmente ronda los 250€ al mes. Sin 
embargo, el Gobierno ha impulsado un nuevo plan para el desarrollo de 
actividades emprendedoras, llamado Estrategia de Emprendimiento y Empleo 
Joven en el que los requisitos son: 
 
- No haber estado dado de alta como autónomo en los 5 años anteriores. 
- No emplear trabajadores por cuenta ajena. 
 
Ambos criterios los cumplo y ello me supondría un descuento del 80% los 6 
primeros meses, un 50% del mes 7 al 12, y finalmente, se aplica un 30%. 
Acogiéndome a este nuevo plan con una cotización mínima de 254€ 
mensuales me supone un descuento de 76,2€ al mes y a lo largo del tiempo un 
total de 2.286€. 
 
6 primeros meses  53,07€/mes x 6 meses = 318,42€ 
6 siguientes meses Reducción 50% sobre base mínima 
que es 875,70€ x 29,8%= 
130,47€/mes x 6 meses = 782,87€  
TOTAL/AÑO 10101,29€  
 
 
 
Alta AEAT (Alta En Agencia Tributaria) 
 
Coste papel 2,50€ 
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Licencia de apertura o de actividad 
 
Tasa 232€ 
 
Licencia de obras  
 
Tasa 140,90€ 
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4. PLAN COMERCIAL 
 
4.1 Producto o servicio 
 
Descripción del producto o servicio 
 
PatCom, como he mencionado anteriormente, es una Agencia de 
comunicación externa que se encarga de gestionar la información que las 
empresas del sector de la moda, belleza y estilo de vida quieren transmitir al 
público.  
 
Los servicios que ofrece PatCom son: 
 
- Gabinete de prensa, mi objetivo en este sector es obtener una estrecha 
relación con los medios especializados en este sector (televisión, radio, 
prensa, revistas, digitales) para ofrecer la información necesaria de 
manera que mis clientes tengan repercusión en ellos y lleguen a la 
sociedad, sobre todo a los valencianos. En este aspecto me encargaría 
de: 
o Notas de prensa 
o Dossier de prensa 
o Reportajes 
o Newsletter 
o Convocatorias de prensa 
o Open Press Day 
 
- Comunicación online, abarcaría todo lo relacionado con Internet para 
que mis clientes tengan un buen alcance ello supone: 
o Creación y gestión de páginas web 
o Creación y gestión en redes sociales 
o Creación y gestión de blog 
o Mailing 
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o Análisis e informes de la repercusión en las redes sociales 
o Análisis e informes de la influencia en el mundo online 
 
- Organización de eventos, me encargaría de organizar, planificar y 
diseñar los eventos siempre adaptándome a las características y 
personalidad de mi cliente, así como, de potenciar aquello que quieren 
destacar. En el momento que contratan este servicio mis clientes se 
pueden despreocupar porque me encargo desde contratar el sitio, 
decorarlo, adecuarlo y contratar el catering hasta mandar las 
invitaciones y ofrecer posibilidades de transporte a los que quieran venir 
al acto.  
 
A continuación adjunto un prototipo de Nota de prensa (Imagen 2), un prototipo 
de Convocatoria de prensa (Imagen 3) y una Newsletter (Imagen 4) que 
PatCom elabora para sus clientes. 
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Imagen 2: Prototipo de Nota de prensa 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Fuente: Elaboración propia 
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Imagen 3: Prototipo Convocatoria de prensa 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Fuente: Elaboración propia 
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Imagen 4: Prototipo Newsletter 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Necesidades que pretende satisfacer 
 
PatCom pretende suplir a los departamentos de comunicación que las grandes 
empresas disponen pero que para las pequeñas o medianas supone un 
excesivo gasto. Como hemos mencionado en el punto anterior, aquellos que 
contratasen mis servicios tendrían el área de comunicación externa totalmente 
cubierta, todos los medios sabrían las novedades e información necesaria, 
también, estarían presentes en el mundo online y en las necesarias redes 
sociales, y finalmente, tendrían una parte de promoción, mediante los actos o 
eventos. 
 
En definitiva mi empresa se convierte en un anexo a la empresa simulando ser 
ese departamento de comunicación del que carecen, así como, aumentar su 
repercusión en los medios tanto tradicionales como digitales y, principalmente, 
en el público valenciano. 
 
 
Estudio de la competencia 
 
En la actualidad existen numerosas empresas que se dedican a la 
comunicación externa de otros negocios. La mayoría de ellas ofrecen servicios 
tanto de Gabinete de prensa como de Marketing y/o de Publicidad y Relaciones 
Públicas. Asimismo, estas compañías tienen sede en Madrid. En Valencia, hay 
pocas que se dediquen a ello, principalmente porque las grandes marcas se 
encuentran en la capital y, otras, ya tienen sus propios departamentos de 
comunicación.   
 
A continuación nombro tres agencias de comunicación con prestigio en 
España: 
 
- 3ª Worldwide la cual ofrece más de 15 servicios que abarcan el ámbito 
de la planificación de medios, relaciones públicas, organización de 
eventos y marketing online, entre otros. Entre sus principales clientes 
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estarían WeChat Polaroid, JetBlue Airways, Lexus, Circus, Ferreti 
Yatchs, entre otros. 
 
- Aguilar Comunicación, ofertando consultoría de comunicación, Gabinete 
de prensa, redes sociales, organización de eventos, diseño gráfico y 
comunicación interna. 
 
- Nota Bene, en la que los destacan servicios de consultoría estratégica y 
creativa, planificación estratégica, contacto con el cliente, relaciones 
públicas, negociaciones, product placement, viajes de prensa, eventos, 
etc. Sus principales clientes son P&G, Benetton, Baume, Zenith, y 
muchos más. 
 
Existen otras muchas más como Oak Power, La Trastienda Comunicación, The 
Gallery Room, entre otras. 
 
Todas estas agencias se encuentran en Madrid y no están especializadas en 
un sector, a diferencia de PatCom que se situaría en Valencia para empresas 
valencianas y está especializada en la moda, belleza y estilo de vida.  
 
En cuanto a mi competencia directa a nivel nacional nos encontramos con:  
 
- Piazza Comunicación Actual, una agencia de comunicación 
especializada en moda, belleza, lifestyle y eventos con sede en Madrid y 
Barcelona. Esta empresa cubre servicios de gabinete de prensa, redes 
sociales, marketing y creación de eventos. Además, sus clientes son de 
renombre como Tous, Revlon, Rituals, Fosco, Superdry o Salsa.  
- Trending Topic Comunicación, abarca tanto la comunicación online 
como la comunicación offline con servicios como community manager, 
comunicación corporativa, organización de eventos, comunicación online 
y otros servicios. Sus clientes no son tan conocidos como los de las 
otras dos empresas, algunos de ellos son, Madaish, Margot Marjorie o 
Dabos.  
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- Just Paparazzi, también es una agencia de comunicación especializada 
en este sector, encargándose de la comunicación estratégica, gabinete 
de prensa, relaciones públicas, comunicación online y organización de 
eventos. Algunos de sus clientes son conocidos y con poder como 
L’Oréal, Heineken o Mini. 
 
En Valencia, tan sólo, he encontrado una agencia de comunicación que esté 
especializada en moda, ésta es NIL Comunicación. Está especializada sólo en 
moda y arte y dejando de lado el sector de la belleza y lifestyle del que yo sí 
que me haría cargo. Su trabajo se centra en la producción y coordinación de 
eventos, presentaciones, congresos, pasarelas de moda…Puede que dejen un 
poco más de lado la parte periodística de gabinete de prensa que es básico y 
fundamental en PatCom. Tienen una gran cartera de clientes como Lladró, 
Loewe, Omega, Pepe Jeans o Paco Rabanne.  
 
A pesar de tener un perfil muy similar nos diferenciamos en distintos puntos y 
PatCom aporta puntos a favor para la empresas valencianas. En primer lugar, 
mi empresa se dedica sólo y exclusivamente a las pequeñas y medianas 
empresas valencianas del sector de la moda, belleza y estilo de vida, estando 
especializada en este sector y teniendo un amplio conocimiento sobre él que 
siempre beneficia a la hora de tratar y trabajar con los propietarios, así como de 
elaborar la información. En segundo lugar, está ubicada en Valencia por lo que 
el trato siempre será más cercano y personal que otras agencias que no estén 
en la ciudad. En tercer lugar, está creada por una periodista que siempre será 
más profesional que un publicista para llevar la comunicación, elaborar notas 
de prensa, dossiers de prensa, contactar con otros medios y compañeros de 
profesión, entre otros puntos.  
 
Por tanto, aunque tenga una gran competencia a nivel nacional lo que 
realmente me interesa es a nivel local porque mi empresa se establecerá en 
este ámbito. Centrándonos en Valencia las grandes ventajas que me favorecen 
es el hecho de estar especializada en un sector, de ofrecer un trato cercano, de 
dirigirme a un público específico y que cada vez tiene un mayor auge y, 
finalmente, estar centrarme en el ámbito digital.  
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4.2 Costes 
 
Análisis de costes 
 
Crear una empresa supone una importante inversión económica y un elevado 
coste el primer año de su apertura. Ahora bien, la cantidad inicial que necesito 
para crear PatCom asciende a un total de 24.441€, de ellos 16.035,14€ 
corresponden a los gastos fijos y gastos variables del primer año. Los gastos 
fijos suman 11.895,14€, están compuestos por aquellos costes que PatCom 
debe de pagar mensualmente y no varían siempre tendrán el mismo importe, 
se pueden ver en la tabla 2. En los gastos fijos e incluido la publicidad porque 
mensualmente me he marcado invertir la misma cantidad de dinero, al menos 
durante el primer año. Si me funciona positivamente puede que en años 
posteriores incrementase el coste mensual con el fin de obtener mayores 
beneficios y, por consiguiente, clientes. En cuanto a los gastos variables (tabla 
3) son aquellos que dependen del uso que haga de ellos mensualmente, por 
ello he incluido el transporte, parking, paquetería y correo, freelance porque 
sólo le pagaré y será un gasto para mi cuando me haga el servicio que estime 
oportuno. En cuanto a mi salario también he considerado oportuno incluirlo en 
los costes variables y no en los costes fijos porque al ser una empresaria 
autónoma mi salario dependerá de los beneficios mensuales que obtenga mi 
empresa. He estimado que cobraría unos 1.100€ para calcular todos los costes 
pero éste variará cada mes aumentando o disminuyendo dependiendo del 
número de clientes e ingresos que obtenga. 
 
Respecto a la inversión, el mayor gasto pertenece al primer año con un total de 
8.405,86€. Ello se debe a que necesito acondicionar mi lugar de trabajo para 
los próximos años. Por ello invierto en el local haciendo una reforma para que 
transmita la esencia de PatCom, en maquinaria como luces y aire 
acondicionado, en mobiliario, fotocopiadora e impresora. También he añadido 
un ordenador y he calculado que el cuarto año necesitaré aumentar mi equipo 
por el volumen de trabajo y necesitaré un nuevo ordenador, esta inversión no 
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es totalmente segura porque, como he dicho, dependerá de la cantidad de 
trabajo, clientes y beneficios de mi empresa. 
 
En la tabla 1 podemos ver la cantidad de dinero de cada uno de los costes de 
PatCom el primer año. 
 
Tabla 1: 
 
Costes fijos 11.895,14€ 
Costes variables 4.140€ 
Inversión inicial 8.405,86€ 
Total 24.441€ 
Fuente: Elaboración propia 
 
En los siguientes apartados “Costes fijos y variables” encontramos las tablas 2 
y 3 con los gastos desglosados de cada uno de ellos y en el apartado “5.1 
Inversión” podemos ver la tabla 4 con la inversión inicial y una proyección de 
los 5 años siguientes. 
 
Tras analizar todos los costes necesarios para crear una empresa puedo 
añadir que un negocio supone una gran inversión de dinero y tiempo. Es 
necesario el primer año invertir tiempo para solicitar todos los modelos y 
permisos para llevar la actividad a cabo, posteriormente debes de buscar los 
elementos necesarios y adecuados para que la imagen de la empresa sea la 
adecuada tanto la oficina como las plataformas que creemos para darnos a 
conocer. Una vez tenemos nuestra empresa consigue ponerse en 
funcionamiento nos encontramos con el momento más difícil darte a conocer y 
conseguir clientes con el fin de obtener beneficios y cubrir tanto los gastos 
como la inversión inicial. Una vez hemos conseguido todos estos pasos 
nuestra empresa puede salir adelante y dedicarnos a lo que queremos y a lo 
que realmente nos gusta. 
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Costes fijos y variables 
 
Tabla 2: Costes fijos 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Tabla 3: Costes variables 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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4.3 Presupuesto y evolución de las ventas 
 
Estudio del mercado y del sector donde se lleva a cabo la 
actividad 
 
PatCom es una Agencia de comunicación externa y, por tanto, el sector donde 
desarrollará su actividad es el comunicativo y más concretamente en el 
periodístico. 
Actualmente el sector de la comunicación está viviendo una crisis que los 
expertos no pueden determinar si se debe a la crisis económica mundial, a la 
irrupción de Internet en nuestra sociedad o una fusión de ambos principios.  Lo 
que sí sabemos es que la irrupción de Internet ha provocado grandes cambios 
en el sector periodístico afectando a los sistemas de producción y distribución 
de contenidos, así como, a su estructura económica. En la actualidad hay un 
aumento de medios digitales que ha significado un gran impacto en los medios 
tradicionales, provocando un descenso de ventas, y a ello debemos unirle un 
deterioro de inversión publicitaria y crisis económica mundial. Ante esta 
situación nos encontramos con un aumento de los medios digitales y creación 
autónoma de nuevos medios de comunicación. Podemos determinar que cada 
vez hay más periodistas autónomos y en Gabinetes de Comunicación, (FAPE, 
2012). 
 
Basándonos en este mismo informe, los principales problemas de la profesión 
se deben al aumento del paro y la precariedad laboral. Los medios de hoy en 
día exigen profesionales polivalentes, es decir, un periodista debe de ser capaz 
de cubrir una noticia, de hacer las fotografías necesarias, de redactarla, de 
maquetarla y si es necesario de montar un vídeo y locutarlo. Por tanto, a una 
misma persona se le exige un excesivo volumen de trabajo, que, 
perfectamente podría ser cubierto entre dos profesionales de modo que 
disminuiríamos los dos principales problemas. Aumento del paro y precariedad 
laboral. 
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A continuación, basándonos en “Informe Anual de la Profesión Periodística 
2013” de la FAPE, analizaremos la situación actual de la radio, televisión y 
prensa. 
 
Según los datos recogidos por la FAPE la industria de los medios española ha 
empeorado. Este sector cerró el año 2012 con un 11% menos de ingresos que 
al año anterior, el cual, ya había descendido respecto al anterior. Ahora tan 
sólo ingresa 5.000 millones de euros cuando en 2008 la cifra ascendía a 8.000 
millones.   
Si nos centramos en cada medio, podemos determinar que la prensa es el 
sector que más ha descendido, siguiéndole la radio y la televisión, además, 
tanto la radio como la televisión han perdido una tercera parte de sus ingresos. 
La prensa es el sector que más está sufriendo. Ha tenido un importante 
descenso de la audiencia lo que se traduce en un descenso de la venta de 
ejemplares y ello significa una menor inversión publicitaria. Cada vez, hay más 
lectores que optan por la versión digital, dejando de lado el papel. Ello ha 
provocado un retroceso de inversión publicitaria de un 21% obteniendo 734 
millones cuando hace cinco años ingresaban 1.576 millones de euros. Tanto 
los diarios como las revistas consideran que el mundo online es el futuro, y la 
gran mayoría, cuentan con una versión digital. Por su parte la televisión se 
mantiene más o menos estable en cuanto a audiencia pero si nos centramos 
en la inversiones publicitarias nos encontramos con que ha descendido un 19% 
y ya obtiene un 43%, desde el inicio de la crisis.  Continuando con el sector 
radiofónico trae buenas noticias relacionadas con la audiencia que ha 
aumentado un 8% en emisoras específicas y un 7% en generalistas, así como, 
el Estudio General de Medios (EGM), asegura que en el 2012 batió un récord 
histórico con un 61,9% de oyentes mayores de 14 años.  
 
Por otra parte, los medios digitales están en continuo crecimiento, en la 
actualidad, el 52% de la población accede diariamente a Internet. Respecto al 
desarrollo económico en los medios digitales todavía no hay nada estable. 
Según la compañía Infoadex en estos medios hubo un aumento del 0,6% en 
los enlaces patrocinados, sin embargo, la publicidad gráfica y el video 
descendieron un 4,9%. A pesar, de ello todo afirma que los medios digitales 
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tienen un gran futuro y están en auge. En concreto, un estudio realizado por 
Boston Consulting Group apuntaba que la aportación de Internet al PIB español 
podría pasar de 23.400 millones a 63.000 millones de euros entre 2009 y 2015.  
 
Ante este panorama, cada vez hay más periodistas autónomos y en Gabinetes 
de Comunicación, según el “Informe Anual de la Profesión Periodística 2012” 
de la FAPE. Esto demuestra que aun en esta situación de crisis tanto 
económica como social y profesional que está viviendo el periodismo se 
demuestra que hay medios que  pueden triunfar, tener éxito y ofrecer empleo a 
profesionales de la comunicación. Éstos son los medios digitales y los 
Gabinetes de Comunicación. 
 
A continuación, dejaremos a un lado el sector comunicativo y explicaremos 
brevemente la situación en el mundo de la moda y belleza que es la otra área 
donde se desarrollará esta empresa.  
 
El sector de la moda está en auge y en España está creciendo con muy 
buenas perspectivas hacia el futuro, según el estudio realizado por Moda.es el 
49% de las empresas han afirmado que en 2012 aumentaron su facturación 
anual y un 22% señaló que se mantuvo estable, por tanto, más de la mitad de 
las empresas textiles españolas están en condiciones positivas. Las empresas 
españolas han apostado por una internacionalización y, en 2012 las 
exportaciones sobre la facturación alcanzaron una media del 45%, un punto 
por encima que en el año anterior, 2011. Las previsiones para el año 2013 eran 
muy esperanzadoras, siete de cada diez empresas planteaba la entrada 
durante ese año en nuevos mercados. Ante esta situación tan positiva, el 
sector de la moda aumentó la plantilla un 55% respecto al año 2011. En cuanto 
a una visión general casi el 40% de las empresas españolas han mejorado 
económicamente.  
 
En cuanto al sector de la belleza, también hay datos muy positivos en relación 
con su crecimiento y situación económica. Cada vez aumenta la preocupación 
de españoles y españolas por el cuidado personal. Si analizamos este sector, 
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los productos que han aumentado en ventas son las cremas y tratamientos 
para la piel.  
 
Como conclusión final podemos determinar que son dos sectores que en 
España están en auge. Tienen un futuro muy esperanzador con posibilidades 
de aumentar sus beneficios. 
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Proyección de la facturación en 5 años 
 
En un inicio supongo que los clientes contratan mis servicios mínimos por 600€ 
que incluye “Gabinete de prensa offline y online” y “Gestión redes sociales” con 
un compromiso de tres meses. Si divido mis gastos totales al año (16.034,14€ ) 
redondeamos a 16.035€ entre el precio (600€) obtengo el número de clientes 
que necesito el primer año para cubrir mis gastos. En un inicio necesito a 26 
clientes al año que se traduce en 2 clientes mensuales. Una cifra que puedo 
manejar. A continuación introducimos lo que yo estimo que ganaré para vivir 
personalmente; 1.100€ al mes que asciende a 13.200€ al año. Ahora debemos 
de sumar 16.035€ y 13.200€, mi sueldo, obtengo 29.235€. Por tanto deduzco 
que el primer año necesito un total de 48 clientes al año para poder cubrir 
gastos y yo obtener beneficios. A partir de esta deducción expongo el número 
de clientes que me gustaría obtener desde el inicio hasta 5 años después 
(tabla 3). En cuanto a mi salario debo de aclarar que estimo que cobraré 
1.100€ cada mes y cada año aumentará 100€ excepto el último en 200€ debido 
a que ya tendré una cartera de clientes y cierto prestigio, lo que me reportará 
un mayor número de ingresos. Como explico en el apartado “4.2 Costes” y 
concretamente en la tabla 4: Costes variables, estimo que cobraré 1.100€ 
mensuales y aumentado cada año pero mi sueldo variará dependiendo de los 
beneficios que obtenga cada mes. Los 1.100€ son simbólicos para poder llevar 
a cabo la proyección de facturación. Además, durante el segundo y el tercer 
año al coste fijo de 1.662€ debo de sumarle los intereses 1.038€ y 364€ 
respectivamente. 
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Tabla 4: Facturación en 5 años 
 
AÑO Nº DE CLIENTES FACTURACIÓN 
1 48 29.235€  
2 52 31.470€ (aumento de 
suelo de 100€) 
3 53 31.996€ (aumento de 
sueldo de 100€) 
4 55 32.832€ (aumento de 
sueldo de 100€) 
5 59 35.232€ (aumento de 
sueldo de 200€) 
Fuente: Elaboración propia 
 
Mi proyección de facturación en 5 años pertenece a un escenario conservador, 
es decir, está elaborado con el mínimo de clientes que necesito anualmente y 
con el mínimo de ingresos de cada uno de ellos. Prefiero calcularlos y no 
excederme porque de este modo las perspectivas para un futuro siempre 
pueden mejorar. Pretendo obtener un mayor número de clientes anualmente 
del que propongo en la lista y que cada uno de ellos invierta más de 600€ 
mensualmente. Como he dicho anteriormente, desde mi punto de vista, es 
mejor hacer una estimación conservadora y básica para cubrirte en un futuro. 
Todo lo que supere los gastos de esta tabla serán más beneficios lo que se 
traducirá en mayor inversión empresarial y aumento de sueldo. 
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4.4 Política comercial y de marketing  
 
Fijación de los precios del producto 
 
GABINETE DE PRENSA 
Relaciones con los medios de 
comunicación tanto offline como 
online. 
Desde 350€/mes 
 
 
PÁGINAS WEB 
Creación página web básica de 2 
páginas  
Desde 300€/acción 
Creación página web con más de 2 
páginas 
Desde 450€/acción 
Creación y diseño de blog Desde 200€/acción 
Creación, diseño y gestión de blog Desde 350€/mes 
Campaña de movimiento en blogs Desde 150€/mes 
Diseño y elaboración de Web+Blog 700€/acción 
Tarjeta Web (datos, textos e imagen 
aparecerán en una página web a la el 
cliente podrá redireccionar a sus 
clientes) 
200€/año 
 
 
REDES SOCIALES 
Alta básica de perfiles sociales 35€ 
Alta Básica en 3 tres redes sociales 75€ 
Gestión y campaña de movimiento de 
un perfil social 
Desde 250€/mes 
Gestión y campaña de movimiento de 
3 perfiles sociales 
350€/mes 
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Gestión y campaña de movimiento de 
más de 3 perfiles sociales 
400€/mes 
 
 
ORGANIZACIÓN DE EVENTOS 
Un evento Desde 300€ 
Dos eventos Desde 550€ 
Tres eventos Desde 750€ 
Más de tres eventos Desde 900€ 
 
 
PACKS 
Redes sociales Alta en 3 redes sociales 
+ campaña de 
movimiento en las 3 
redes durante un mes + 
tarjeta web 1 año 
395€ 
Básico  Gabinete de prensa 
online/offline + creación 
web básica + gestión de 
3 perfiles + envío de 
estadísticas de uso 
diarias, semanales o 
mensuales. 
595€ 
Anticrisis Gabinete de prensa 
online/offline + creación 
web básica + gestión de 
3 perfiles + inserción de 
publicidad online 2 
meses + organización 
de un evento + envío de 
estadísticas de uso 
diarias, semanales o 
895€ 
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mensuales. 
Asentamiento Gabinete de prensa + 
creación de página web 
básica realizado por la 
agencia + alta en 3 
redes sociales + 
campaña de movimiento 
en redes sociales 
durante un mes + 
inserción de publicidad 
online 2 meses + envío 
de estadísticas de uso 
diarias, semanales o 
mensuales. 
1.295€ 
Full equip Gabinete de prensa 
online/offline + creación 
web básica + alta y 
gestión de 3 perfiles + 
campaña de movimiento 
durante un mes en las 
redes sociales + 
inserción de publicidad 
online 3 meses + 
organización de dos 
eventos + envío de 
estadísticas de uso 
diarias, semanales o 
mensuales. 
1.595€ 
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Actividades o estrategias destinadas a incrementar el volumen 
de facturación 
 
Las actividades que quiero llevar a cabo para aumentar el volumen de 
facturación de PatCom las dividiré en dos sectores: 
 
Propias 
 
En este apartado explicaré todo aquello que tenga una relación directa con mi 
empresa. 
- Inversión publicitaria. Para darte a conocer debes de publicitarte en 
todos los medios posibles. Estas son las acciones que me gustaría llevar 
a cabo pero que por motivos económicos no podre ejecutar. Me 
anunciaría en: 
o Revistas de Valencia especializadas en este sector como hello 
Valencia, Hsm Valencia o Valencia City. Una vez hayan pasado 
los 6 primeros meses observaré el nivel de rentabilidad de los tres 
medios y elegiré en cuales me conviene invertir y en cuales no. 
o Cuñas radiofónicas. Esta acción sólo la mantendría durante los 
primeros 6 meses, una vez haya pasado desviaré este gasto al 
que más repercusión me aporte. 
o Publicidad digital. Considero que esta es la más importante 
porque hoy en día la mayoría de la población consultamos 
diariamente este soporte. Me posicionaré tanto en revistas 
especializadas online como en Google. 
o Publicidad exterior. No llevaría a cabo grandes acciones como 
anuncios en marquesinas o carteles en las obras de toda la 
ciudad. Me decantaría por algo más sencillo como, anunciarme 
sólo en los lugares más comerciales de Valencia, el centro o el 
barrio del Carmen o de Ruzafa en soportes como carteles en 
vallas o en los autobuses de esas zonas. 
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o Mailing. Probaría esta acción un par de meses, una vez pasado 
este tiempo comprobaría si tiene éxito, en el caso de tenerlo 
continuaría. En caso contrarío lo eliminaría de la lista. 
 
Como he mencionado anteriormente, son acciones que presupuestadas 
sólo pueden permitírselo grandes empresas con cuantiosos beneficios. 
Siendo realistas, considero que invertiría en publicidad en revistas, 
publicidad digital y mailing. Desde mi punto de vista estas son las 
actividades que podría llevar a cabo una empresa con mi capital. 
 
- Planificar mis acciones para captar clientes, se basa en buscar nuevas 
vías para captar clientes, aquellas que me generan beneficios o que me 
reportan mayor número de clientes las debería explotar, dejando de lado 
las que a penas son rentables. 
 
- Ofrecer precios competitivos y anticrisis en el mercado de la 
comunicación.  
 
- Promociones de un solo día. Con ello podría fomentar que mis clientes 
se decidiesen a contratar aquellos servicios que tienen en duda. 
 
 
Externas 
 
Todas las acciones que llevaré a cabo en este apartado estarán relacionadas 
directamente con mis clientes. Éstas serán: 
 
- Fidelización. Una vez consiga un cliente intentaré ofrecerle y satisfacer 
todas las necesidades a nivel informativo que posea. Además, ofreceré: 
o Trato personalizado para que se sientan en familia. 
o Cada tres meses les obsequiaré con algún detalle como una 
campaña de movimiento en las redes sociales gratis durante dos 
semanas.  
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o Cuando tenga clientes por más de un año, les regalaré un evento 
o un descuento en la gestión informativa online. 
o Conseguiré y me adaptaré para ofrecerles siempre un servicio 
personalizado y adaptado a su negocio.  
 
- Marketing relacional, es decir, mantendría el contacto con los clientes ya 
existentes e intentaría adelantarme a sus necesidades, ser la primera en 
hablarles de nuevas formas de comunicación y servicios beneficiosos 
para sus negocios.  
 
- Saber diferenciar muy los tipos de clientes que tengo. Debo de saber 
cuáles son sus principales necesidades y saber qué opinión tienen sobre 
mi empresa y los servicios que proporciono. En caso de que sea 
negativa, es imprescindible modificarlos para no perderlos. 
 
- Comunicarme en los canales que utilizan mis clientes. Con ello, me 
refiero a que con cada cliente deberé de comunicarme de una manera 
diferente siempre adaptándome a él. Por ejemplo, si una empresa no 
quiere contratar los servicios de Facebook sería absurdo que me 
comunicase con ellos a través de esta plataforma.  
 
- Facilitar la financiación, no exigirle a mis clientes que desembolsen 
excesivo dinero sino que tengan cómodos plazos para poder pagar los 
servicios que contratan.  
 
- Favorecer el apadrinamiento, es decir, si una empresa contrata mis 
servicios porque mi cliente me ha recomendado le haría un descuento 
como agradecimiento. De tal forma, que podrían sentirse activos y 
recomendarme a más negocios.  
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5. PLAN ECONÓMICO Y FINANCIERO 
 
5.1 Plan de inversión 	  
En la tabla 5 se muestra la inversión inicial que debería de hacer para que 
PatCom saliese adelante. Especificaré cada término y justificaré su precio. 
- Edificio, local, es una pequeña reforma que haré para que la oficina 
tenga el aspecto y muestre a mis clientes la imagen que identifica 
PatCom. 
- Maquinaria, en este concepto se engloba las luces y aire acondicionado 
que instalaré. 
- Fotocopiadora e impresora, todo en una para que ocupe menos espacio 
y sea práctica. 
- Ordenador, el primer año compraré un ordenador que lo rentabilizaré 
durante los siguientes tres años. Según mis estimaciones a partir del 
cuarto año mi volumen de clientes aumentará y comenzaré a tener 
beneficios. Por tanto, he considerado tener en cuenta comprar un 
ordenador más potente y dejar el primer ordenador en manos del 
trabajador que contrate. 
- Mobiliario de oficina, con ello englobo las mesas, sillas, 
sofás…necesarios para trabajar y recibir a mis clientes. 
- Aplicaciones informáticas, el primer año compraría la licencia de los dos 
programas que más utilizaría, 1.000€ corresponden a Adobe Photoshop 
y 850€ a Adobe Illustrator. El resto de programas son gratuitos.  
 
Tabla 5: Inversión inicial 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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5.2 Plan de financiación 
 
El plan de financiación que llevaré a cabo para crear PatCom, lo explicaré y 
detallaré en este apartado. En primer lugar, he calculado que mis gastos el 
primer año de existencia ascenderán a 16.034,14€ junto con una inversión de 
8.408,36€. Considero que al tratarse del primer año, me encuentro con la 
posibilidad de no obtener excesivos beneficios, por tanto, mi plan de 
financiación cubre los gastos totales del primer año e incluso un margen de 
error. Los gastos de mi primer año ascienden a 24.441€ y la financiación que 
obtendré serán de 26.000€, asegurándome casi 2.000€.  
 
A continuación, desglosaré y explicaré cada parte de la financiación. Mi 
inversión inicial será de 26.000€. De esta cifra, 6.000€ serán aportación propia. 
Son los ahorros que podido conseguir hasta la actualidad. 4.000€ procederán 
de mis familiares que, en un inicio es un préstamo sin intereses y que debo de 
devolver en cuanto mi negocio comience a generar beneficios. Finalmente, el 
resto, 16.000€ pertenecen de un préstamo que solicitaré al banco (tabla 6).  
 
Tabla 6: Plan de financiación inicial 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
El préstamo será de la entidad BBVA que junto con ICO han creado La línea 
ICO empresa y emprendedores para autónomos. Esta opción me financia el 
100% del importe que solicite con un tipo de interés fijo de un 8,42% a devolver 
en 3 años y con un año de carencia. Considero que 3 años y un año de 
carencia me beneficia porque, el primer año no pago nada y los dos años 
siguientes la cuota mensual es asequible.  
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A continuación se muestra desglosado con la cuota mensual y anual que 
tendría con el préstamo BBVA+ICO (tabla 7). 
 
Tabla 7: Desglose préstamo 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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6. DAFO 
 
DEBILIDADES AMENAZAS 
- Nueva en el sector, nadie me 
conoce, tampoco existen 
referencias sobre mis servicios. 
- Existe una oferta similar de 
servicios informativos de 
grandes empresas, con 
experiencia en el sector y, 
además, poseen una buena 
cartera de clientes importantes. 
- No tengo clientes. 
- No tengo recomendaciones. 
- Existe un gran número de 
empresas que ya están 
asentadas y que también son 
agencias de comunicación. 
- Posibilidad de que los 
comerciantes no confíen en mis 
servicios. 
FORTALEZAS OPORTUNIDADES 
- Es una empresa online y 
trabaja este sector. 
- Ofrezco un trato personalizado 
a mis clientes. 
- Me dedico única y 
exclusivamente a las pequeñas 
y medianas empresas 
valencianas. 
- Conozco y estoy  especializada 
en un sector. 
- Tengo contactos en medios de 
comunicación valencianos 
especializados en la moda, 
belleza y estilo de vida. 
- Me gusta y me apasiona mi 
trabajo. 
- No hay ninguna empresa 
valenciana que se dedique a las 
empresas de esta ciudad. 
- No hay ninguna empresa 
valenciana que trate 
exclusivamente el sector de la 
moda, belleza y estilo de vida. 
- Pocas empresas muestran la 
importancia y dedicación al 
mundo online y gestión de 
redes sociales. 
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7. CONCLUSIONES 
 
Una vez finalizado el trabajo obtengo una experiencia muy satisfactoria. Es 
cierto que algunos apartados, sobre todo, los relacionados con el tema de las 
finanzas me han costado un poco más. He tenido que consultar instrucciones 
en Internet, he preguntado a licenciados en ADE y sobre todo me ha sido muy 
útil el curso que hice durante dos meses de “Gestión empresarial”, gran parte 
de la información la he podido extraer de su temario. Además, este trabajo me 
ha servido para darme cuenta de cómo está la situación laboral y si vale la 
pena crear tu propia empresa o trabajar para alguien. Ante está cuestión, 
puedo aclarar que ambas posturas tienen sus ventajas y sus inconvenientes. 
Por una parte, al tener tu propia empresa adquieres más responsabilidades y si 
tienes trabajadores debes de ser consciente que dependen de ti, tienes que 
luchar e invertir mucho tiempo y dinero para que tu empresa salga adelante 
pero también al ser el dueño eres el responsable tanto de los éxitos como de 
los fracasos y en el caso de que todo te salga bien es muy gratificante y 
satisfactorio.  Por otra parte, si trabajas para alguien puedes obtener un puesto 
en grandes empresas y un éxito con la tuya propia no tendrías.  
No todo ha sido difícil, también me ha gustado tener que hacer prototipos, 
pensar en estrategias de marketing, crear mi sitio web… 
 
En definitiva, una vez terminado y con pequeños pasos me gustaría poder 
llevar a cabo en un futuro PatCom, que se convierta en una agencia de 
comunicación real, poder vivir de ella, contratar trabajadores, becarios, enseñar 
a futuros comunicadores, que PatCom creciese y adquiriese prestigio y 
reputación. Y si una vez he conseguido todo ello, me gustaría que llegase a ser 
una empresa de referencia. Es cierto que es difícil y requiere mucha dedicación 
pero es necesario empezar para saber si puedes llegar hasta donde te 
gustaría. 
Es un trabajo costoso pero a la vez satisfactorio.  
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